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INFO ARTIKEL ABSTRAK
Diterima (Agustus 2024) Tujuan penelitian ini untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh
Disetujui (Agustus 2024) positif dan signifikan harga terhadap kepuasan pelanggan pada PT
Diterbitkan (Agustus 2024) . .
Kata Kunci: Motobatt Indonesia. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh
Harga, Promosi, Kepuasan positif dan signifikan promosi terhadap kepuasan pelanggan pada PT
Pelanggan Motobatt Indonesia. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh
positif dan signifikan promosi terhadap kepuasan pelanggan pada PT
Motobatt Indonesia. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif asosiatif.
Populasi dalam penelitian ini yaitu 213 pelanggang tetap PT Motobatt
Indonesia Tangerang Selatan. Teknik pengambilan sampel dalam
penelitian ini menggunakan teknik insidental sampling diperkecil lagi
menggunakan rumus Slovin. Dengan demikian sampel yang diambil
dalam penelitian ini dibulatkan menjadi 140 orang responden. Teknik
analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil
penelitian ini adalah harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelanggan. Persepsi Promosi berpengaruh signifikan terhadap
Kepuasan Pelanggan. Harga dan Promosi secara bersama-sama
berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan.

ABSTRACT

Keywords: The purpose of this study is to find out whether there is a positive and

Price, Promotion, significant influence of price on customer satisfaction at PT Motobatt

Customer Satisfaction Indonesia. To find out if there is a positive and significant influence of
promotions on customer satisfaction at PT Motobatt Indonesia. To find
out if there is a positive and significant influence of promotions on
customer satisfaction at PT Motobatt Indonesia. This type of research
is quantitative associative. The population in this study is 213 regular
customers of PT Motobatt Indonesia South Tangerang. The sampling
technique in this study uses an incidental sampling technique reduced
to the Slovin formula. Thus, the sample taken in this study was rounded
to 140 respondents. The data analysis technique uses multiple linear
regression analysis. The result of this study is that price has a
significant effect on customer satisfaction. Promotion Perception has
a significant effect on Customer Satisfaction. Prices and Promotions
together affect Customer Satisfaction.

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan bagian dari manajeman perusahaan dan juga salah satu faktor yang
sangat penting, karena pemasaran akan mempengaruhi secara langsung terhadap kelancaran maupun
keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Penting bagi perusahaan untuk mengatahui
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strategi pemasaran yang tepat dan sesuai untuk produk yang akan dijual di pasaran. Perusahaan juga
diharuskan mengetahui macam-macam permintaan konsumen. Selain itu, perusahaan juga harus
mampu menghasilkan suatu produk baru yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen.
Pemasaran yang baik juga perlu diterapkan dalam perusahaan. Semua hal tersebut bertujuan agar
pelanggan atau konsumen yang telah ada tidak akan berpindah ke perusahaan pesaing.

Indonesia merupakan negara berkembang. Dimulai dari perkembangan ekonomi dan
perkembangan dari berbagai sektor lainnya. Salah satu perkembangan yang sangat signifikan di
Indonesia adalah perkembangan kendaraan bermotor. Setiap tahun selalu mengalami peningkatan
jumlah pengadaan kendaraan bermotor di kota-kota besar di Indonesia. Kebutuhan aki nasional adalah
sebesar 5 juta per bulan memberikan peluang bagi para pelaku bisnis aki untuk mengambil bagian dalam
bisnis penjualan aki atau accu tersebut, beberapa perusahaan aki yang ada di Indonesia adalah Masiv,
Yuasa, G-force dan Motobatt (http://www.marketing.co.id, 2023).

Penelitian dilakukan di PT Motobatt Indonesia. Motobatt adalah produsen dan distributor
global aki Powersports premium yang unik, pengisi daya aki, dan berbagai aksesoris terkait. Selain itu
kami juga memproduksi dan mendistribusikan secara global berbagai komponen dan aksesoris sepeda
motor. Motobatt adalah pencipta dan pemegang paten untuk aki Motobatt 4 terminal PowerSports yang
memungkinkan pemasangan aki dengan lebih fleksibel dan cocok di berbagai macam kendaraan
PowerSports. Adapun kendala yang dihadapi PT Motobatt Indonesia adalah persaingan harga yang
masih jauh dari kata terjangkau selain itu terdapat beberapa bahan yang kurang baik sehingga membuat
konsumen merasa kurang nyaman dalam memakainya, proses pemesanan cetak masih manual, sehingga
pelanggan masih harus bertemu secara langsung dengan pihak percetakan untuk melakukan pemesanan
cetak, belum terdapat sistem pemesanan secara online yang tentunya dapat mempercepat proses
transaksi antara pelanggan dan masih ada konsumen yang merasa belum puas dengan pelayanan yang
diberikan PT Motobatt Indonesia.

Pengelolaan usaha yang baik nantinya akan membuat perilaku konsumen menjadi puas dalam
menggunakan produk maupun jasa. Kepuasan dipengaruhi oleh tingkat harapan atas kualitas jasa.
Kepuasan pelanggan sebagai hasil dari perbandingan antara harapan produk atau jasa dan kenyataan
yang diterima seseorang maka memunculkan dua kemungkinan. Kemungkinan yang pertama adalah
apabila penjual memberikan informasi yang berlebihan terhadap konsumen, maka konsumen akan
memiliki pengharapan yang terlalu tinggi. Sehingga berakibat ketidakpuasan jika penjual tidak dapat
memenuhi informasinya. Kemungkinan kedua adalah bila penjual tidak dapat memenuhi Informasi
kepada konsumen, maka konsumen akan kurang tertarik (harapannya rendah) pada produk atau
pelayanan tersebut, sehingga transaksi tidak akan terjadi. Kepuasan konsumen didefinisikan sebagai
respon konsumen terhadap ketidaksesuaian antara tingkat kepentingan sebelumnya dan kinerja aktual
yang dirasakannya setelah pemakaian.

Pada saat konsumen akan mengambil suatu keputusan pembelian, variabel produk merupakan
pertimbangan kedua setelah variabel harga yang di tentukan oleh konsumen untuk menentukan
kebutuhannya. Konsumen yang merasa cocok dengan suatu dan produk tersebut dapat memenuhi
kebutuhannya, maka konsumen akan mengambil keputusan untuk membeli produk tersebut. Menurut
Sudaryono (2021) kepuasan adalah hasil dari penilaian konsumen bahwa produk atau jasa pelayanan
telah memberikan tingkat kenikmatan di mana tingkat pemenuhan ini bisa lebih atau kurang.

Namun kenyataannya PT Motobatt Indonesia masih mengalami kendala terkait kepuasan
pelanggan. Pelanggan mungkin merasa tidak puas jika pengalaman mereka tidak memenuhi harapan
yang mereka miliki. Jika pelanggan mengharapkan suatu kualitas atau layanan tertentu namun tidak
sesuai dengan apa yang diterima, hal ini dapat menjadi sumber ketidakpuasan. Kemudian Minat
berkunjung kembali mencerminkan sejauh mana pelanggan ingin menggunakan produk atau layanan
kembali di masa mendatang. Jika pengalaman sebelumnya tidak memotivasi pelanggan untuk kembali,
ini bisa menjadi masalah serius.

Jika harga produk dikelola dengan baik, yaitu tidak terlalu tinggi sehingga membuat
konsumen enggan membeli, dan promosi dilakukan dengan tepat sasaran dan menarik, maka akan
meningkatkan minat konsumen untuk memilih produk Aki Motor PT Motobatt Indonesia dibandingkan
dengan produk sejenis dari pesaing. Oleh karena itu, data ini memberikan gambaran bahwa manajemen
harga dan promosi yang baik dapat berkontribusi positif terhadap pertumbuhan jumlah pelanggan dan
kesuksesan perusahaan dalam memasarkan produknya.
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Persaingan yang begitu ketat dan konsumen yang semakin selektif dalam memilih produk
menuntut para pebisnis berlomba-lomba menciptakan produk yang unik dan berbeda dengan para
pesainnya, dan tetap dapat menarik bagi konsumennya yang nantinya dapat di jadikan sebagai
keunggulan kompetitif bagi perusahaan tersebut dengan maksud untuk merebut atau mempertahankan
pangsa pasarnya. Pihak perusahaan harus berupaya dalam menciptakan harga saing yang lebih baik,
untuk mendapatkan laba atau profit yang ingin dicapai. Menurut Kotler dan Amstrong dalam
Krisdayanto (2018:3) Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas jasa, atau jumlah nilai yang
konsumen tukar dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa.
Masalah harga juga perlu mendapatkan perhatian. Berdasarkan pengamatan pada PT Motobatt
Indonesia yang dilakukan terindikasi tidak puas dengan harga di PT Motobatt Indonesia. Permasalahan
harga produk sering kali memengaruhi daya tarik konsumen terhadap suatu merek. Jika harga produk
dianggap terlalu tinggi dibandingkan dengan nilai yang diberikan atau dibandingkan dengan
pesaingnya, konsumen cenderung mencari alternatif yang lebih terjangkau. Harga yang terlalu tinggi
dapat membuat konsumen beralih ke merek lain yang menawarkan harga yang lebih kompetitif.

Kemudian kurangnya promosi yang efektif dapat membuat produk tidak dikenal atau kurang
diminati oleh konsumen. Tanpa promosi yang cukup, konsumen mungkin tidak menyadari keberadaan
produk tersebut di pasar atau tidak memiliki informasi yang cukup untuk mempertimbangkan
pembelian. Kurangnya promosi PT Motobatt Indonesia yang aktif dapat membuat konsumen kurang
mengenal merek Motobatt dan lebih memilih merek yang lebih dikenal atau dipromosikan secara lebih
agresif.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas ketahui bahwa masih terpat beberapa permasalahan
seperti ada sebagian responden terindikasi tidak puas dengan Deskripsi barang serta pelayanan pada PT
Motobatt Indonesia. Harga yang ditawarkan oleh PT Motobatt Indonesia, masih relatif lebih mahal
dibanding pesaing nya hal ini lah yang membuat konsumen menjadi berpikir ulang untuk membeli
produk tersebut. Kurangnya efektivitas promosi produk Motobatt di media sosial seperti Facebook dan
Instagram. Meskipun terdapat respons positif terhadap penawaran khusus dan diskon saat pembelian
produk, namun interaksi langsung dengan karyawan dan penerimaan informasi produk melalui email,
pesan teks, atau situs web masih rendah. Hal ini mengindikasikan bahwa upaya promosi perusahaan
dalam hal tersebut perlu ditingkatkan untuk meningkatkan keterlibatan konsumen.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif asosiatif, menurut Sugiyono (2017:44) yaitu “penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antara dua variabel atau lebih”. Dengan
demikian penelitian asosiatif ini dapat dibangun suatu teori yang berfungsi untuk menjelaskan,
meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Penelitian ini merupakan studi empiris yang bertujuan untuk
menguji pengaruh Harga Dan Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT Motobatt Indonesia di
Kota Tangerang Selatan. Penelitian ini dilaksanakan di DUTA INDAH, JI. MH. Thamrin No.Km. 02
Blok D8, RT.003/RW.002, Panunggangan Utara, Kec. Pinang, Kota Tangerang, Banten 15143.
Populasi dalam penelitian ini yaitu 213 pelanggang tetap PT Motobatt Indonesia Tangerang Selatan.
Sampel yang diambil dalam penelitian ini dibulatkan menjadi 140 orang responden. Dalam penelitian
ini kuesioner yang dibuat berupa pertanyaan dengan jawaban mengacu pada skala likert: Sangat Tidak
Setuju (bobot 1), Tidak Setuju (bobot 2), Kurang Setuju (bobot 3), Setuju (bobot 4) dan Sangat Setuju
(bobot 5). Menurut Sugiyono (2017:277) berpendapat “analisis regresi digunakan untuk melakukan
prediksi bagaimana perubahan nilai variabel dependen bila nilai variabel independen
dinaikan/diturunkan”. Dalam pengujian ini dilakukan dengan regresi linier sederhana dan linier
berganda. Analisis regresi linier sederhana adalah alat analisis yang digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y).
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas Data
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 140
a Mean 0E-7

Normal Parameters-? Std. Deviation 2.42384595
Absolute .109

Most Extreme Differences Positive .109
Negative -.103

Kolmogorov-Smirnov Z 1.286
Asymp. Sig. (2-tailed) .073

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0.075, yang lebih

besar dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model penelitian memiliki distribusi data normal.
Sedangkan nilai Kolmogorov-Smirnov Z sebesar 1.286 yang lebih besar dari 0,05 berarti data residual
terdistribusi normal. Untuk uji normalitas, penulis juga menggunakan grafik Normal P-Plot. Tabel
tersebut dapat dilihat di bawabh ini:

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1.092 1.264 .864( .389
1 Harga (X1) .026 .055 063 .476] .635
Promosi (X2) -.007 .057 -016| -.121] .904

a. Dependent Variable: Abs RES
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan hasil uji Glejser, tidak terdapat gejala heteroskedastisitas dalam analisis regresi.
Nilai signifikansi variabel Harga (X1) adalah 0.635 dan variabel Promosi (X2) adalah 0.904, yang
semuanya di atas 0.05, menunjukkan bahwa tidak ada variabel independen yang signifikan secara
statistik mempengaruhi variabel dependen nilai abs_res.

Uji Multikolinearitas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t | Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Tolerance | VIF
(Constant) 4.774 1.809 2.640].009
| Harga (X1) 216 .078 216(2.7631.007 414 2.416
Promosi
(X2) .653 .081 .631(8.069.000 414 2.416

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
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Berdasarkan tabel coefficients di atas, nilai Variance Inflation Factor (VIF) pada variabel
independen tidak memiliki nilai yang lebih dari 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi
dalam penelitian ini tidak mengandung multikolinieritas.

Uji Autokorelasi
Tabel 4. Hasil Uji Autokolerasi
Model Summary®

Model] R [R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate | Durbin-Watson
1 .808* .653 .648 2.44147 2.063

a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan tabel di ataas terdapat nilai Durbin-Watson = 2.063. Pada taraf signifikan 5%
dengan N = 140, k = 2 diperoleh dL= 1.695 dan dU= 1.752, sehingga nilai 4 - dU = 2.248. Karena nilai
DW = 2.063 berada pada dU < d < 4-dU yaitu 1.752 < 2.063 < 2.248, maka dapat disimpulkan Tidak
ada Autokorelasi positif atau negatif.

Pengujian Hipotesis
Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 5. Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4.774 1.809 2.6401 .009
1 Harga (X1) 216 .078 216 2.763| .007
Promosi (X2) .653 .081 .631] 8.069] .000

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan hasil output SPSS pada tabel di atas, maka dapat diidentifikasikan bahwa
persamaan regresi sebagai berikut: Y =4.774 +0.216 X1 + 0.653 X2
1. Nilai Konstanta a = 4.774 dapat diartikan bahwa jika Harga, Promosi dan pengembangan
karir bernilai nol maka Kepuasan Pelanggan bernilai positif sebesar 4.774.
2. Koefesien regresi Harga b;= 0.216 dapat diartikan bahwa jika nilai Harga meningkat
sebesar satu maka nilai Kepuasan Pelanggan juga akan meningkat sebesar 0.216.
3. Koefesien regresi Promosi b, = 0.653 dapat diartikan bahwa jika Promosi meningkat
sebesar satu maka nilai Kepuasan Pelanggan juga akan meningkat sebesar 0.653.

Analisis Koefisien Korelasi
Tabel 6. Hasil Pengolahan Data Koefisien Korelasi Product Moment
Model Summary”

Model R R Square | Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate

1 .808? .653 .648 2.44147

a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di atas diperoleh koefisien korelasinya adalah sebesar

0,808 berada pada Interval Koefisien (0,800 — 1,000) dengan Tingkat Hubungan (Korelasi sangat kuat).
Hal ini menunjukkan ketentuan antara ketiga variabel tersebut memiliki Korelasi sangat kuat. Artinya
variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) mempunyai hubungan yang sedang terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y).
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Analisis Koefisien Determinasi
Tabel 7. Analisis Koefisien Determinasi
Model Summary”

Model R R Square | Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate

1 .808% .653 .648 2.44147

a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan tabel Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 0.653, hal ini
menunjukan bahwa sebesar 65.3% variabel Harga (X;) dan variabel Promosi (X;) memiliki pengaruh
secara simultan (bersama-sama) terhadap variabel Kepuasan Pelanggan (Y) dan sisanya sebesar 34.7%
berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Uji Parsial (Uji t)
Tabel 8 Uji Parsial (Uji t)
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4.774 1.809 2.640| .009
1 Harga (X1) 216 .078 216 2.763| .007
Promosi (X2) .653 .081 .631] 8.069| .000

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024

Dari tabel 8 diperoleh hasil perhitungan nilai uji t variabel Harga (X1) dengan thitung sebesar
2.763 dan signifikansi sebesar 0.007. Karena thitung lebih besar ttabel (2.763 > 1.977) dan signifikansi
lebih kecil dari 5% (0.007) maka Ha diterima dan HO ditolak, dapat dinyatakan bahwa Harga (X1)
berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y). Dari tabel 8 diperoleh hasil perhitungan nilai
uji t variabel Promosi (X2) dengan thitung sebesar 8.069 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung
lebih besar ttabel (8.069 > 1.977) dan signifikansi lebih kecil dari 5% (0.000) maka Ha diterima dan HO
ditolak, dapat dinyatakan bahwa Promosi (X2) berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan

Y).

Uji F (Simultan)
Tabel 9
ANOVA?
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
Regression 1538.764 2 769.3821129.074 | .000°
1 Residual 816.629 137 5.961
Total 2355.393 1139

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan (Y)
b. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)
Sumber: Hasil Olahan Data (SPSS 25), 2024
Berdasarkan hasil analisis pada tabel di atas yakni uji ANOVA diperoleh nilai Fhitung sebesar 129.074
sedangkan Ftabel (o 0,05) untuk n= 137 sebesar 3.06. Jadi Fhitung > dari Ftabel (o 0,05) atau 129.074
>3.06, dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat dikatakan bahwa Harga
(X1) dan Promosi (X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).
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Pembahasan
Pengaruh Harga terhadap Kepuasan Pelanggan

Dalam penelitian ini Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan, hai ini di jelas dari perhitungan nilai uji t variabel variabel Harga (X1) dengan
thitung sebesar 2.763 dan signifikansi sebesar 0.007. Karena thitung lebih besar ttabel (2.763
> 1.977) dan signifikansi lebih kecil dari 5% (0.007) maka Ha diterima dan HO ditolak, dapat
dinyatakan bahwa Harga (X1) berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).
Dalam penelitian ini Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan,
penelitian ini sesuai dengan peneliti terdahulu Mirza Abdi Khairusy (2020); Erick Haryana,
Ela Hulasoh (2024); Udin Ahidin (2020) Harga berpengaruh dan signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan. Penelitian ini di dukung teori yang dikemukakan oleh Tjiptono (2015) Harga
memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan, karena harga sering kali menjadi
salah satu faktor utama yang dipertimbangkan oleh pelanggan saat memutuskan untuk membeli
produk atau layanan. Ketika harga dianggap sebanding dengan kualitas yang diterima,
pelanggan cenderung merasa puas dan melihat nilai dari pembelian mereka. Sebaliknya, jika
harga dianggap terlalu tinggi dibandingkan dengan kualitas atau manfaat yang diperoleh,
pelanggan mungkin merasa tidak puas dan enggan untuk melakukan pembelian ulang. Selain
itu, harga yang kompetitif dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dengan memberikan
mereka rasa bahwa mereka mendapatkan penawaran yang baik. Namun, penetapan harga yang
terlalu rendah juga dapat menimbulkan persepsi negatif mengenai kualitas produk atau
layanan, yang pada akhirnya dapat merusak kepuasan pelanggan.

Pengaruh Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan

Dalam penelitian ini Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan, hai ini di jelas dari perhitungan perhitungan nilai uji t variabel Promosi (X2) dengan
thiung Sebesar 8.069 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thiwng lebih besar tiper (8.069 >
1.977) dan signifikansi lebih kecil dari 5% (0.000) maka H. diterima dan Hoy ditolak, dapat
dinyatakan bahwa Promosi (X2) berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).
Dalam penelitian ini Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan,
penelitian ini sesuai dengan peneliti terdahulu Nurmin Arianto (2019); Amirudin (2019); Mirza
Abdi Khairusy (2020) Promosi berpengaruh dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan.
Penelitian ini di dukung teori yang dikemukakan oleh Irawan (2014: 37) Promosi memiliki
pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Promosi yang efektif tidak hanya menarik
pelanggan baru tetapi juga meningkatkan loyalitas pelanggan yang sudah ada dengan
memberikan nilai tambah dan pengalaman yang lebih baik. Ketika pelanggan merasa
mendapatkan penawaran yang baik, seperti diskon, bonus, atau program loyalitas, mereka
cenderung merasa lebih dihargai dan puas dengan layanan atau produk yang mereka terima.
Selain itu, promosi dapat meningkatkan persepsi positif terhadap merek, yang pada gilirannya
meningkatkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan. Dalam jangka panjang, strategi promosi
yang tepat dapat meningkatkan retensi pelanggan, word-of-mouth yang positif, dan keuntungan
perusahaan.

Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan

Dalam penelitian ini Harga dan Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap
Kepuasan Pelanggan, hai ini di jelas dari uji ANOVA diperoleh nilai Fhiwng sebesar 129.074
sedangkan Fupber (a0 0,05) untuk n = 137 sebesar 3.06. Jadi Fhiwung > dari Fraper (o0 0,05) atau
129.074 > 3.06, dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat
dikatakan bahwa Harga (Xi) dan Promosi (X) secara bersama-sama berpengaruh terhadap
Kepuasan Pelanggan (Y) dan nilai R Square sebesar 0.653, hal ini menunjukan bahwa sebesar
65.3% variabel Harga (Xi) dan variabel Promosi (X2) memiliki pengaruh secara simultan
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(bersama-sama) terhadap variabel Kepuasan Pelanggan (Y) dan sisanya sebesar 34.7%
berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Dalam penelitian
ini Harga dan Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan, penelitian
ini sesuai dengan peneliti terdahulu Erick Haryana, Ela Hulasoh (2024); Udin Ahidin (2020)
Harga dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Penelitian ini
di dukung teori yang dikemukakan oleh Riyanti (2016) Harga yang kompetitif dan wajar dapat
meningkatkan persepsi nilai pelanggan terhadap produk atau layanan, sehingga mereka merasa
mendapatkan keuntungan lebih dari uang yang mereka keluarkan. Ketika harga sesuai dengan
ekspektasi dan kualitas yang diterima, kepuasan pelanggan cenderung meningkat. D1 sisi lain,
promosi yang efektif, seperti diskon, penawaran khusus, atau program loyalitas, dapat menarik
perhatian pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama. Promosi yang menarik tidak
hanya meningkatkan penjualan jangka pendek, tetapi juga menciptakan rasa penghargaan dan
kepuasan di kalangan pelanggan. Dengan demikian, kombinasi harga yang tepat dan promosi
yang menarik dapat secara signifikan meningkatkan kepuasan pelanggan, yang pada akhirnya
berdampak positif pada loyalitas pelanggan dan keuntungan bisnis.

KESIMPULAN
Berdasarkan pada bab hasil analisa dan pembahasan, penulis akan menarik kesimpulan dari
hasil penelitian atau penulisan Skripsi ini. Adapun kesimpulan dari hasil penelitian ini sebagai berikut:

1. Berdarsarkan hasil perhitungan uji t variabel Harga (X;) dengan thiune sebesar 2.763 dan
signifikansi sebesar 0.007. Karena thjwung lebih besar tibe (2.763 > 1.977) dan signifikansi lebih kecil
dari 5% (0.007) maka H, diterima dan Hy ditolak, dapat dinyatakan bahwa Harga (X,) berpengaruh
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).

2. Berdarsarkan hasil perhitungan uji t variabel Promosi (X3) dengan thiune sebesar 8.069 dan
signifikansi sebesar 0.000. Karena tyiwng lebih besar tiane (8.069 > 1.977) dan signifikansi lebih kecil
dari 5% (0.000) maka H, diterima dan Ho ditolak, dapat dinyatakan bahwa Promosi (X»)
berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).

3. Berdarsarkan hasil perhitungan uji ANOVA diperoleh nilai Fyiwng sebesar 129.074 sedangkan Fiabei
(o 0,05) untuk n = 137 sebesar 3.06. Jadi Fhitune > dari Fiaper (a0 0,05) atau 129.074 > 3.06, dengan
tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat dikatakan bahwa Harga (X;) dan
Promosi (X») secara bersama-sama berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) dan nilai R
Square sebesar 0.653, hal ini menunjukan bahwa sebesar 65.3% variabel Harga (X;) dan variabel
Promosi (X;) memiliki pengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap variabel Kepuasan
Pelanggan (Y) dan sisanya sebesar 34.7% berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti
dalam penelitian ini
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